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IDEAMARKKINAT – MEKLARI- JA VÄLITTÄJÄTOIMINTA
Mikko Ahonen
Johdanto 
Asiakkaiden ja kuluttajien idearikkauden kanavointi yrityksen inno-
vaatioprosessin tueksi on haasteellista yrityksille ja organisaatioille. 
Avoimen innovaation alueelle onkin ilmaantunut meklari- ja välit-
täjäorganisaatioita, jotka tarjoavat palveluita yrityksen ulkopuolisten 
ideoiden hallintaan. Nämä välittäjät tukevat toiminnallaan ideamark-
kinoiden syntymistä.
Tämän luvun tarkoituksena on esitellä erilaisia malleja ja käy-
täntöjä ideamarkkinoiden toiminnassa. Taustana on tutkimus 3 eri 
innovaatioyhteisöstä (Antikainen, Mäkipää ja Ahonen, 2010) ja tut-
kimustyö välittäjien toiminnasta ideamarkkinoilla (Ahonen, 2007; 
Parteco, 2007). Lopuksi tarkastellaan motivaatiotekijöiden yhteyttä 
ideoiden välitystoimintaan.
Ulkoiset ideat yrityksen innovaatioprosessissa 
On olemassa erilaisia käytäntöjä ulkoisten ideoiden, kompetenssien ja 
teknologioiden hankkimiseksi osaksi organisaation innovaatioprosessia. 
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Näillä käytännöillä yritys pyrkii hyödyntämään dynaamista verkos-
toitumista epävarmuuksien hallinnan välineenä. Tästä epävarmuuden 
hallinnasta Koivisto (2010) kirjoittikin kattavasti aikaisemmassa kap-
paleessa. Seuraavassa esitämme Törrön (2008) mainitsemat käytännöt 
ulkoisten ideoiden hankkimiseksi. 
Taulukko 1. Eri käytännöt ulkoisten resurssien hyödyntämisessä inno-





Tiettyjä osia T&K-toiminnasta on mahdollista ulkoistaa. 
Tähän kuuluvat mm. markkinatutkimukset ja lakiasiainpal-
velut. Cohen ja Levinthal (2000) ja Chesbrough (2006a) 
varoittavat koko innovaatiotoiminnan ulkoistamisesta. 
Investoinnit ulkoisiin 
lähteisiin
Suurimmillaan tämä voi tarkoittaa ulkoisen yrityksen, jopa 
kilpailijan ostamista. Pienemmässä mittakaavassa tämä 





Tässä kyse on alliansseista ja systemaattisesta verkos-
toitumisesta muiden yritysten ja asiantuntijoiden kanssa. 
Haasteena on luottamuksen saavuttaminen, mutta myös 
ulkoisen tietämyksen integrointi osaksi yrityksen innovaa-
tiotoimintaa ja tuotekehitystä. 
Avoimen lähdekoo-
din (open source) 
innovaatiotoiminta
Fitzgerald (2006) näkee, että tulevaisuudessa suurin osa 
ohjelmistoista kehitetään open source –yhteisöissä. Ja 
nämä yhteisöt ovat osa yritysten systemaattista innovaa-
tiotoimintaa. Sen sijaan, että yritys vain ja ainoastaan suo-
jaisi patenteilla ja tuotemerkeillä uutuutensa, voisi yritys 
pyrkiä myös paljastamaan (free revealing) tietyt ideansa 




Web 2.0:n myötä verkkoyhteisöt tai käyttäjäyhteisöt ovat 
kasvaneet ja niiden poliittis-taloudellinen merkitys on li-
sääntynyt. Näissä yhteisöissä johtavassa asemassa ole-
vat, varhaiset käyttäjät (lead user) ovat usein keskeisiä 
innovaatioiden syntymisen kannalta. Näiden käytössä 





Wikipedian (2007) määritelmän mukaisesti tässä toimin-
nassa korostuu vapaaehtoistyö ja joukkojen itseorgani-
sointi. Silti, crowdsourcing voi olla yritysten näkökulmasta 
myös systemaattista käyttäjien aktivointia ja yhteisöjen 
rakentamista.  
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Yrityksillä on siis useita eri strategioita käytettävissään ulkoisten ideare-
surssien hyödyntämisessä. Toisaalta, kaikilla yrityksillä ei ole mah-
dollisuuksia itsenäisesti hyödyntää edellä mainittuja käytäntöjä. Se, 
mikä yllä olevasta taulukosta puuttuu, on välittäjien hyödyntäminen 
innovaatiotoiminnassa yrityksen apuna. Tästä syystä seuraavassa luvussa 
tarkastellaan tarkemmin välittäjien toimintaa. Aloitamme välittäjien 
varhaisemmista muodoista, portinvartijoista ja meklareista.
Portinvartijat (Gatekeepers) ja Meklarit (Brokers)
Portinvartijoiden tutkimusta on tehty erityisesti insinööriorganisaa-
tioissa. Tekniset portinvartijat (Technological gatekeepers) ovat niitä 
yksilöitä, jotka ovat vahvasti yhteydessä sekä omiin kollegoihinsa ja 
ulkoisiin informaatiolähteisiin (Allen and Cohen, 1969; Tushman and 
Scanlan, 1981). Portinvartijat kääntävät selväkieliseksi, organisaation 
omalle kielelle ulkoisen, vaikeaselkoisenkin teknisen informaation. 
Portinvartijaan ovat hänen kollegansa yhteydessä, koska portinvartijoilla 
on erityiskompetenssia tietyllä alueella. Portinvartijatutkimus kuvaa 
myös välitysprosessit, joiden kautta informaatio muokataan helppo-
käyttöiseen muotoon. Whelan ja Ahonen (2007) havainnoivat, että 
portinvartijoiden toiminta on suuresti muuttunut Internetin myötä. 
Tarvetta perinteiselle portinvartijalle ei enää ole ja samanaikaisesti on 
tehotonta, että jokainen yrityksen työntekijä yrittää hakea yrityksen 
ulkopuolelta Internetin kautta tietoa. 
Meklari ja broker -käsitteet ovat saaneet alkunsa fi nanssimaailmasta, 
mutta käsitteellä viitataan myös informaationkäsittelyprosessiin, jossa uu-
det ja vanhat ideat ovat avainasemassa. Yrityksen ulkopuolisia verkostoja 
voidaan systemaattisesti hyödyntää yrityksen innovaatiotoiminnassa. Har-
gadon ja Sutton (1997, 2000) tarkastelivat prosessia, jonka kautta monella 
eri toimialalla toimiva yritys (IDEO) kehitti innovaatioita yhdistelemällä 
ideoita usealta eri alueelta ja asiakkaaltaan. He kutsuivat tätä prosessia 
nimillä Technology Brokering ja Knowledge brokering. Seuraavassa on 
kuvattu yksinkertaistettuna tämä brokering-välitystoiminta.
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Kuvio 2. Tiedon ja teknologian välitystoiminta (Hargadon & Sutton, 2000) 
Suuri haaste yrityksille on kohta 1 (Kerää jatkuvasti ideoita). Yritys-
ten sisäiset innovaatiokilpailut tai aloitelaatikot usein huonosti tukevat 
tätä toimintoa, koska ne eivät tue idea-aihioiden keräystä ja vähittäistä 
jalostamista. Ideamarkkinapaikkojen palvelut ja niiden tietojärjestelmät 
eivät myöskään tue tätä keräämistä, vaan idea ja ratkaisut edellytetään 
syötettävän valmiina, tietyssä rajatussa muodossa (Ahonen ja Lietsala, 
2007). 
Kohta 2 (Pidä ne hengissä) tarkoittaa ideaan liittyvän asiantunti-
jan tunnistamista ja verkoston hallintaa. Tässäkin sosiaalisen verkoston 
hallinnassa niin yritysten sisäiset ratkaisut ovat rajallisia ja ulkoiset 
ideamarkkinapaikat usein huonosti tukevat verkostoitumista.
Kohta 3 (Kartoita ideoille uusia käyttömahdollisuuksia) tar-
koittaa sitä, että alkuperäinen käyttötapa tai käyttökohde on harvoin se, 
mihin idea lopulta parhaiten soveltuu. Tähän ideamarkkinapaikkojen 
ja erityisesti niiden crowdsourcingia tukevat toiminnot ovat omiaan.
Kohta 4 (Testaa ja rakenna prototyyppejä) tapahtuu yleensä 
ideamarkkinapaikkojen ulkopuolella. 
Edellä kuvattu välitysprosessi tarvitsee myös työkalun, jossa välitys-
toiminta tapahtuu. Seuraavassa kuvataan näitä työkaluja ja alustoja. 
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3. Välitystoiminta avoimen innovaation kentässä
Chesbrough:n (2006a) mukaan avoimen innovaation keskeisiä il-
mentymiä ovat välittäjien (broker, intermediary) ilmaantuminen ja 
ideamarkkinapaikkojen (innovation marketplace, ideagora) merkityk-
sen kasvu palveluina. Välittäjien tavoitteena on auttaa organisaatiota 
hyödyntämään ulkoisia ideoita nopeammin ja auttaa innovaattoreille 
löytämään markkinat keksinnöilleen ja ideoilleen. 
Y ritys V ä littä jä A sian tun tija
K äyttä jä
Y ritys
Kuvio 1. Välittäjä eri osapuolia yhdistämässä ja avustamassa.
Kirjassaan Open Business Models Chesbrough (2006b) osoittaa 5 
haastetta, jotka jokaisen välittäjäorganisaation on selvitettävä.
      Kuinka välittäjä voi auttaa asiakkaitaan muotoilemaan ongel man, 
joka tarvitsee ratkaisua? Tämän määrittelyn tarvitsee olla riittävän 
selkeä ulkopuolisille, jotta he voivat tunnistaa, että riittävätkö heidän 
tietonsa ja kykynsä ongelman vastaamiseen. Toisaalta, tämän määrit-
tely ei saa olla liian selvä, jolloin se paljastaisi arkaluontoista asiakasta 
koskevaa informaatiota. 
      Kuinka ratkaista identiteettiongelma? Kannattaako ja milloin 
paljastaa yhden osapuolen identiteetti toiselle taholle. 
      Miten osoittaa välittäjän palvelun arvo sen asiakkaille? Kaupan-
käynti ja se, että eri osapuolet löytävät toisensa, on monen osatekijän 
summa. Miten osoittaa, että välittäjän arvo tässä prosessissa on arvokas 
ja keskeinen. 
113
      Miten luoda kaksisuuntainen markkina, jossa on sekä paljon ostajia, 
että myyjiä? 
      Kuinka luoda vahva ja positiivinen maine välittäjälle jo toiminnan 
alkuvaiheessa?
        Chesbrough (2006, 139–140)
Seuraavassa taulukossa on viisi eri välittäjää (innovaatioyhteisöä) esitetty 
näiden edellä mainittujen haasteiden valossa. Haasteella (challenge) 
tarkoitetaan seuraavassa taulukossa yrityksen määrittelemää, ratkais-
tavaa ongelmaa.  
Chesbrough:n (2006b) esittämät haasteet ovat organisaation tasolla 
ymmärrettäviä, mutta näistä haasteista puuttuu mielestämme näkemys 










































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Tarkasteltaessa ihmisten motivaatiotekijöitä innovaatioyhteisöjen (idea-
markkinoiden) käytössä, esille ovat nousseet rahallisten palkkioiden 
lisäksi arvostus yhteisössä, avun kysyminen ja saaminen sekä uteliaisuus. 
Yhteisöllisyyden esteeksi ja välityspalveluiden käytön syyksi mainittiin 
aikapula ja yksilöllisyyttä suosivat palkkiorakenteet. (Antikainen et al., 
2010). Nämä tekijät koskevat laajemmin myös innovaatioyhteisöjä. 
Päätöksenteon tukijärjestelmät (Group decision support systems, 
GDSS) on oma tutkimusalueensa, jossa tutkitaan tietojärjestelmi-
en tarjoamaa tukea mm. motivaatiolle (Marakas, 2003; Nunamaker, 
1991). Osa tästä GDSS-tutkimusalueesta on keskittynyt aloitteiden 
ja ideoiden käsittelyyn. Fairbank, Spangler, ja Williams (2003, 305) 
kirjoittavat: Vaikka tutkimus osoittaa, että aloitejärjestelmät ovat käyttö-
kelpoinen tapa kerätä ja hyödyntää työntekijöiden ideoita, silti tehokas 
aloitejärjelmä tukee työntekijöiden luovaa ajattelua ja osallistumista 
ideaprosesseihin. 
Yksi ensimmäisistä tutkimuksista, joka kohdistui verkkoyhteisöjen 
motivaatiotekijöihin, tekivät Wasko ja Faraj (2000). He selvittivät, 
miksi ihmiset yleensä osallistuvat verkkoyhteisöihin ja auttavat toinen 
toisiaan niissä. Yllätyksekseen Wasko ja Faraj huomasivat, että tärkeäksi 
osallistumisen syyksi nousi vastavuoroisuus, mahdollisuus auttaa muita, 
koska itse on aikaisemmin saanut apua ja tukea. Kaksisuuntaisuus on 
ideamarkkinapaikkoidenkin kohdalla haaste. Bandura (1995) huomasi, 
että verkkoyhteisössä toimitaan, koska sillä nähtiin olevan merkitys 
(effi cacy) ympäristöön ja yleisesti maailmaan. Tästä syystä ideamark-
kinapaikkojen ehkä tulisi tarjota selkeä visio ja näkymä toiminnasta 
yhteisen hyvän (ympäristö, terveys, turvallisuus ym.) kehittämiseksi. 
Antikainen, Mäkipää ja Ahonen (2010) arvioivat kolmea erilaista idea-
markkinapaikkaa (CrowdSpirit, FellowForce, Owela). Tämän arvion 
perusteella yritysten tulisi tarjota yhteisön jäsenille helppokäyttöisiä 
työkaluja, jotka mahdollistavat itseilmaisun ja mahdollisuuden ylläpitää 
profi iliaan mahdollisimman monipuolisesti. Antikainen ja kumppanit 
(2010) näkevät myös, että ylläpitäjien pitäisi näkyvästi olla mukana 
verkkoyhteisön toiminnassa omina persooninaan. 
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Yhteenveto
Ideamarkkinoita pyörittävät usein välittäjät (broker, intermediary). 
Näillä välittäjillä on mm. seuraavia haasteita: identiteetin hallinta, ar-
von osoittaminen, aito kaksisuuntaisuus ja luotettavuus (Chesbrough, 
2006b). Tämän lisäksi ideoiden välitysprosessi (brokering) itsessään on 
haastava kokonaisuus (Hargadon ja Sutton, 2007), samoin sitä tuke-
vien tietojärjestelmien ja työkalualustojen rakentaminen. Artikkelin 
lopussa käsiteltiin motivaatiotekijöitä, joilla ulkopuoliset käyttäjät 
saadaan motivoitua mukaan innovaatioprosessiin. Motivaatiotekijöiden 
ymmärtäminen on keskeistä toimivan ideamarkkinapaikan rakenta-
misessa ja välittäjän toiminnan onnistumisessa. Motivaatiotekijöiden 
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